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Die Branche
gratuliert

Seit der Griindung von TECHNO arbeitet
die Emil Frey Gruppe Deutschland mit
ExxonMobil im Schmierstoffgeschaft
zusammen. Diese Kooperation hat sich

bis heute zu einer strategischen Partner-
schaft entwickelt. Mit Erfolg: Allein in

den vergangenen 20 Jahren hat sich die
Absatzmenge im Olgeschift verzehnfacht.

Krafte entfalten

(EFGD) mit ihren 89 Standorten in

Deutschland ist das Geschaft mit
Schmierstoffen nicht nur in den eigenen Re-
tail-Autohdusern eine Ertragssdule. Es stellt
auch im bundesweiten Handel der Tochter-
gesellschaft EFA Autoteilewelt einen wichti-
gen Faktor fur die belieferten Betriebe dar. Das
Geschaft mit den aktuell rund 7.000 gewerb-
lichen Kunden ist stark gewachsen. ,In den
letzten 20 Jahren konnten wir die Absatzmen-
gen verzehnfachen’, sagt Michael Ziegler,
Geschéftsfuhrer der EFA Autoteilewelt und EF
Logistik. Er betont: ,ExxonMobil hat diesen
Wachstumsprozess als kompetenter und ver-
|asslicher Partner unterstUtzt. Das belegt die
hohe Akzeptanz in den eigenen Hausern so-
wie in der Handelssparte.”

F Ur die Emil Frey Gruppe Deutschland

ENG VERZAHNTE ALLIANZ

Bindeglied zwischen EFGD und ExxonMobil
ist TECHNO — DIE AUTOHAUS-KOOPERATION,
und das schon seit ihrer Grindung vor 50
Jahren. ,Neben dem wirtschaftlichen Aspekt
ist es flr uns daher eine Frage der Loyalitat,
mit den Partnern von TECHNO zu arbeiten.
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Dirk Plate, Leiter Autoschmierstoffgeschaft bei ExxonMobil
Deutschland (.), und Michael Ziegler, Geschaftsfiihrer der
EFA Autoteilewelt sowie EF Logistik, intensivieren als
TECHNO-Partner ihre Geschaftsheziehungen.

Schliellich wéchst die Starke von TECHNO
mit den Umsatzen ihrer Gesellschafter”, be-
grindet der EFA-Geschéftsfihrer. Im Laufe
der Jahre sind EFA und ExxonMobil strategi-
sche Partner geworden. ,Das bedeutet, wir
versuchen uns in den Kernfunktionen zu
unterstitzen und das Geschaft auszubauen’,
so Ziegler. Einer der jingsten Schritte in diese
Richtung ist die Ubernahme der Belieferung
und Betreuung ausgewahlter ExxonMobil-

Fotos: Erwin Fleischmann, TECHNO

Kunden mit dem kompletten Sortiment fiir
Pkw durch die EFA Gber ihre bundesweit ver-
teilten elf GroBhandelslager. Damit stehen
die Partner im Einklang mit der Entwicklung
von TECHNO hin zum Rundum-Dienstleister
im Aftersales, der seine Mitglieder Uber die
Verhandlung der klassischen Einkaufsbedin-
gungen hinaus starkt und Services in allen
strategischen Bereichen ausbaut.

MITARBEITER QUALIFIZIEREN
ExxonMobil bringt sich ebenfalls in die Part-
nerschaft ein.Vor Ort vermitteln die Schmier-
stoffexperten ihr Fachwissen mit Praxistrai-
nings. ,Je besser die Mitarbeiter qualifiziert
sind und die Programme umgesetzt werden,
desto erfolgreicher agieren die Betriebe’, sagt
Dirk Plate, Leiter Autoschmierstoffgeschéft bei
ExxonMobil Deutschland. Bei EFGD spiegelt
sich das in konkreten Zahlen wider. Laut Mi-
chael Ziegler hat das Schmierstoffgeschaft
gemessen am Gesamtwachstum der EFA in
den vergangenen Jahren immer Uberpropor-
tional zugelegt und gute Ertrdge generiert.

INDIVIDUELLE LOSUNGEN

Die Zusammenarbeit kommuniziert die Emil
Frey Gruppe Deutschland auch offensiv in der
Werbung mit ExxonMobil-Produkten und Cl-
Elementen in den eigenen Betrieben. Je nach
Zielvorstellung und ortlichen Méglichkeiten
wird das Marken-Branding eingesetzt — von
Oldosenstandern in Direktannahme und
Showroom Uber Aufkleber und Broschiiren
bis hin zum Logo von Mobil 1 an der Service-
Empfangstheke etc. ,Wir verstehen dies als
Teil unserer Leistungen im Rahmen der stra-
tegischen Zusammenarbeit’, sagt Michael
Ziegler. Dariber hinaus rollen die EFGD und
ExxonMobil derzeit ein Werkstattprogramm
mit Zertifizierung und Werbung fur Autohdu-
ser und Werkstatten im freien Markt aus, um
die Kundenansprache und -bindung zu er-
hohen. Das optionale Paket beinhaltet eine
Vielzahl an Mainahmen wie die Mobil Boxx:
ein Zapfsystem in handlichen und umwelt-
freundlichen Kartonbehaltern mit klarer Sor-
tenkennzeichnung und integriertem Hahn fur
eine saubere Entnahme, die kostenguinstig zu
entsorgen und platzsparend zu lagern sind.
Parallel dazu gibt es regelmaliige Kampagnen
und Aktionen, welche den Verkauf fordern.

KUNDEN GEMEINSAM GEWINNEN

Das Potenzial im Geschaft mit Schmier-
stoffen sieht Michael Ziegler sowohl in den
Retail-Betrieben als auch im Handel noch
lange nicht ausgeschopft. Das strategische
Ziel fur die kommenden Jahre: Wachstum,
das vor allem durch die Gewinnung neuer
Kunden entstehen soll.

Aktive Kundenansprache: Mobil 1 6le zum Nachfiillen
werden im Service konsequent angeboten.
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Das Olgeschift stets im Blick: Das Beispiel aus der
Schwabengarage der Emil Frey Gruppe Deutschland
zeigt eine effektive Platzierung des Themas im Blick
des Kunden - hier wird die Kooperation aktiv gelebt.

Von Logos iiber Broschiiren bis hin zur Signalisation:
CI-Werkzeuge von ExxonMobil werden
zielgerichtet eingesetzt.
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DIE AUTOHAUS-KOOFERATION
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Vor 50 Jahren wurde TECHNO als Einkaufs-Koopera-
tion gegriindet und hat das Leistungsportfolio ste-
tig erweitert. Von Anfang an ist der Energiekonzern
ExxonMobil ein Partnerlieferant fiir Schmierstoffe.
Dies umfasst inshesondere Mobil 1, das vor fast

40 Jahren weltweit als erster vollsynthetischer
Motorenschmierstoff auf den Markt kam und seither
stets dem neuesten Stand der Technik angepasst
und in fiihrenden Autohéusern angeboten wird.
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PARTNER SEIT 50 JAHREN

ExxonMobil und TECHNO haben ihre Partnerschaft
im Laufe des gemeinsamen Wegs iiber fiinf Jahr-
zehnte kontinuierlich vertieft. Denn unter den
TECHNO-Mitgliedern zdhlen rund 70 Autohaus-
gruppen mit etwa 800 Standorten zu den Kunden
von ExxonMobil. Sie greifen auf ein volles Pro-
gramm an Premium-Hochleistungsolen zu, das be-
standig optimiert wird. Beispiele dafiir: Das neue
Mobil 1 ESP 5-W 30, welches rund 80 Prozent aller
Spezifikationen im Pkw-Markt abdeckt. Gefragt ist
aber auch Mobil 1 0-W 20 fiir die neuen Generatio-
nen an verbrauchsarmen Verbrennungsmotoren.

PRAXISHILFE FUR VERMARKTUNG
Uberdies unterstiitzt der regionale AuBendienst
von ExxonMobil die TECHNO-Handler und imple-
mentiert mit ihnen Konzepte zur optimalen
Verkaufsforderung von Schmierstoffen. Die Palette
an MaBnahmen reicht von modularen Werkstatt-
programmen inklusive Gestaltung des Kundenkon-
taktbereichs bis hin zum Coaching der Mitarbeiter.

DEN KOOPERATIONS-

GEDANKEN STARKEN

Zugleich arbeitet ExxonMobil eng mit dem
TECHNO-Vertrieb zusammen, indem gemeinsam
Projekte aufgesetzt und Ziele definiert werden.
Bestandteil der Marschrichtung ist ferner, die
Kooperation mit starken TECHNO-Lieferanten zu
intensivieren und bei Bedarf die Handler auf die pas-
sende Losung aus dem TECHNO-Portfolio jenseits des
eigenen Geschiftes hinzuweisen. ExxonMobil agiert
somit im Sinne der Handler Hand in Hand, um zu-
sammen weiter strategisch zu wachsen.



